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内容概要

对于管理者来说，谈判是一种生活方式。
你需要通过谈判获得稀缺资源，解决各种利益主体与个人之间的相互冲突与意见分歧，达成合作，实
现个人与组织的目标。
本系列丛书可以帮助你学习系统的谈判理论，掌握实用的谈判技巧。
作者通过大量的实际案例和科学实验系统生动地阐述了如何理性而又有效地进行谈判。
无论你面临的是公司间的大型谈判还是同事间或爱人之间的私人争端，书中介绍的策略都会对你有所
帮助。
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作者简介

马克斯H.巴泽尔曼是争端解决和组织中心的著名J.J.吉布尔教席教授。
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